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ที่ใชไขสูความสําเร็จในการทํางานและอาชีพ  ตลอดจนการมี  
ปฎิสัมพันธระหวางบุคคลในสังคม 
ABTRACT 
 The purposes of the psychology for 
communication and understanding others are to 
enchance messengers to be able to send message 
effectively and to help receivers understand it 
correctly, by using their communication skills and 
techniaques. The function of the psychology for 
communication and understanding is the key to be 
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               ความ สําคัญของการจิตวิทยาส่ือสาร 
  การสื่อสาร  คือ  การถายทอด  ขอมูล  ความคิด 
ความรูสึก จากผูหนึ่งไปสูอีกผูหนึ่ง  ในหนวยงาน หรืองคการ 
การสื่อสารคือการติดตอ ส่ังงาน- รับคําส่ัง   ระหวางผูบังคับ 
บัญชา-ผูอยูใตบังคับบัญชา  ผูบริหาร-ผูปฏิบัติ  หัวหนา-
ลูกนอง  ทั้งนี้เพื่อผลการปฏิบัติงานใหเปนไปตามเปาหมาย
เดียวกัน  การสื่อสารจึงทําหนาที่เสมือนเปนกุญแจสําคัญ ที่ใช
ไขสูความสําเร็จในการงานและอาชีพ  ตลอดจนการปฏิสัมพันธ
ระหวางผูคนในสังคมทั่วไป 
   การรูจักหลักจิตวิทยาในการสื่อสารจะชวยใหผูทํา 
การสื่อสารสามารถสื่อสารไดอยางมีประสิทธิภาพ  เพราะ 
สามารถใช ทักษะและกลยุทธในการสื่อสารที่ชวยให 
เกิดความเขาใจตรงกันความคิดเห็นและ ประสบการณ
เกี่ยว กับส่ิงตางๆ ที่นาสนใจ  ดวยเหตุนี้   การพัฒนา




โดยสรุปไดวา  “การส่ือสารเปนกระบวนการที่  
ประกอบดวย ผูสงสาร  วิธีหรือชองทางที่ใช ในการสื่อ  
เนื้อหาสาระและผูรับสาร   ดังแสดงในแผนภาพขางลางนี ้
 
 
                                                                               
 
 
                       แผนภาพ 1  :  จิตวิทยาการสื่อสาร     
 
จากภาพ  จะเห็นวา ส่ิงที่ เปนอุปสรรคของการ
ส่ือสารนอกเหนือจากเทคนิควิธี และส่ิงรบกวนตาง ๆ เชนแสง 
สี เสียง และส่ือที่ใชแลว   ยังเกี่ยวของกับความเต็มใจในการนํา 
เสนอ  ทัศนคติระหวางผู ส่ือ-ผู รับ  ตลอดจน เปาหมายที่
คลุมเครือ  ทักษะในการใชส่ือ คําพูด ทาทาง   ความเชื่อ   และ
การปกปดความสนใจที่แทจริง อีกดวย 
   การสื่อสารที่ประสบความสําเร็จได จะตองอาศัย
คุณสมบัติของผูส่ือสารที่ดี เนื่อง การสื่อสารก็คือการถายทอด
ความคิดจากผูสงไปยังผู รับสาร  ถาผูสงสามารถถายทอด





ลักษณะของการสื่อสารที่ดีเปนอยางไร   













เรื่องที่ตองการบอกกลาว   สับสนในรายละเอียดที่ไมชัดเจน? 
อุปสรรค
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โอกาสจะประสบความสําเร็จก็มีสูง  ซึ่งบรรยากาศการสื่อสาร 
ที่แสดงถึงความสัมพันธที่สงเสริมและเปดเผยมีลักษณะ  
สําคัญ 7 ประการ ดังนี้           
       1. ผูสงและผูรับจะตองมีความยินดี เต็มใจที่จะใหและรับ
ฟงความคิดเห็นสะทอนกลับของอีกฝาย 
        2 .  เห็นคุณคาซึ่ งกันและกันและตองให เวลาในการ
แลกเปลี่ยนขอมูล  
        3. ใหการยอมรับนับถือตอความตองการและความสนใจ
ของอีกฝาย 
        4. ยินดีที่จะพูดจาเปดเผยเกี่ยวกับตนเองในสถานการณที่
เหมาะสม 
        5. มีความเชื่อวาคนสวนใหญจะสนอง ตอบในทางบวก
มากกวาทางลบลบ 
        6. ใหเกียรติและยอมรับในสิทธิที่คนจะเลือกตัดสินตาม
ความคิดเห็นเกี่ยวกับขอมูลดวยตัวเขาเอง 
        7. ตระหนักวาไมจําเปนที่ทุกคนจะตองเห็นดวยกับ
ความคิดเห็นของเราเสมอไป 
         ฉะนั้น   จึงตองระมัดระวังการแสดงพฤติกรรมที่
ขัดขวางการสื่อสาร เชนทําเปนแสนรูไปหมดทุกเรื่องไมวาใคร
จะพูดถึงเรื่องอะไร แตไมเคยแสดงความคิดเห็นของตนเอง บาง
คนชอบขัดคอ   เรียกรองความสนใจดวยวิธีตาง ๆ เพราะไมมี
อะไรจะพูด บางคนชางพูด  พูดไมหยุด พูดเอง ตอบเองแตบาง
คนชอบแสดงความคิดเห็นของตนเองตลอดเวลาเพื่อใหคนอื่นชื่นชม 
 การพูดและฟงใหเปน 
            การรูจักพูดฟง นับวาเปนหลักสําคัญอีกประการหนึ่ง
ของการใชจิตวิทยาในการสื่อสาร ผูส่ือสารที่ดีจะตองพูด และ 
ฟงใหเปน  เราคงคุนกับคําพังเพย “ปากเปนเอกเลขเปนโท  
หนังสือเปนตรี  ชั่วดีเปนตรา....”    ซึ่งชี้ใหเห็นถึงการพูดเปน
สําคัญกวาการทําส่ิงอื่นๆ เปน การพูดดีพูดเปนก็จะไดทุกอยาง
ที่ปรารถนา  การส่ือสารในการทํางานก็เชน เดียวกัน ผูพูดหรือ
ผูทําหนาที่ออกคําส่ังควร จะตอง คํานึงถึง การจะพูดอยางไรจึง
จะไดผลดี   การพูดเปน  คือ ผูพูดจะตองทราบในสิ่งตอไปนี้ 
คือ... รูวาตองการบอกกลาว หรือพูดคุยเรื่องอะไร ตองให ความ





            ในทํานองเดียวกันการฟงเปน ก็คือ  ผูฟงที่ดี
จะตอง  รูและเขาใจในสิ่งที่ไดรับฟง ตางจาก  คําพังเพย
ที่วา “ ฟงไมสับจับไปกระเดียด...”  หรือ   “ฟงหู  ไวหู...”  
เปนตน ซึ่งแสดงถึงวาฟงไมเปนนั่นเอง    การฟงเปนคือ 
ตองฟงอยางตั้งใจ โดยแสดงกิริยาทาทางวากําลังสนใจ
เรื่องที่รับฟง และจริงใจ ทําความเขาใจอยางชัดเจนในสิ่งที่
ไดยิน  และรูวาควรยุติการสนทนาเมื่อใด 
 จะเห็นไดวา การพูดและฟง เปนพฤติกรรมของ
มนุษยที่ใชในการสื่อสาร ถาเรารูจักวิธีการพูดและฟงที่
เหมาะสมในขณะที่กําลังสนทนากับใครก็ตาม  ยอม
กอใหเกิดประโยชนกับทั้งสองฝาย   โดยทั่วไปแลวคนสวน
ใหญจะใสใจฟงผูอื่นเพียง 25 % เทานั้นที่เหลืออีก   75% 
เราจะไมใสใจ  ฉะนั้น ในการทํางาน เราจึงจําเปนตอง
พัฒนาธรรมชาติของการสื่อสารเบื้องตน ดังกลาว 
การฝกเปนผูฟงที่ดี   จึงเปนส่ิงจําเปนตอการ
ส่ือสารในการทํางาน  เพราะคนสวนใหญชอบพูดแตไม
ชอบฟง  หลายครั้งที่การทํางานเปนกลุม หรือเปนทีม การ
ติดตอกับผูอื่น เรามักจะละเลยในขอนี้  จึงเปนอุปสรรค
อยางยิ่ งที่จะเขาใจ    การฝกเปนผูฟงที่ดีควรปฏิบัติ
ตามลําดับดังนี ้
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ส่ือสารที่ไมใชคําพูด  ไดแก  พฤติกรรมทุกชนิดที่ไมใชถอยคํา
ภาษาในการพูดและการเขียน มักเปนการแสดงออกดวยภาษา
กาย น้ําเสียงรวมทั้งลักษณะเครื่องแตงกาย เครื่องประดับ สีสัน 
กิริยามารยาท  ฯลฯ   ซึ่งมีน้ําหนักที่นาเชื ่อถือแตกตางกัน 
ปกติแลว ในการสื่อสาร  การใชคําพูดจะนาเชื่อถือนอย กวา
น้ําเสียงและสีหนาทาทาง  (คําพูด 7%  ,น้ําเสียง 38%   ,สีหนา 55 %)   
ภาษาทาทาง มัก ทําหนาที่แทนภาษาพูด 3 ประการ คือ 
 เปนตัวแทน แสดงโดยทาทางไมตองใชคําพูด 





               อิทธิพลที่เปนเบื้องหลังของการสื่อสารที่ไมใชคําพูด 
ไดแก   เวลา    พื้นที่   วัฒนธรรม   รูปลักษณของสิ่งของ
เครื่องใช    ซึ่งแปรเปลี่ยนไปตามคานิยมของคนในทอง ถิ่นและ
สังคมนั้น ๆ  เชน คนฝรั่งเศสจะนอนกลางวัน  คนไทยทักทาย
ดวยการยกมือไหว  แตคนฝรั่งใชวิธีจับมือ  จะเห็นไดวา ภาษา
ทา ทางสัมพันธกับวัฒนธรรมและเชื้อชาติ  อาทิ เชน พฤติกรรม
การถมน้ําลาย คนจีนถือวาเปนการแสดงการเยาะเยยใหกลัว 
โกรธ และอาย แตคนอเมริกันอินเดียน ถือวาเปนการแสดง
ความเมตตาที่หมอถมน้ําลายใสคนไข   ถาเราลองสังเกต
วัฒนธรรมพื้นบานของไทยเราเอง เราก็จะพบการสื่อสารที่ไม
ตองใชวาจา แตใชทาทางและสิ่งของเครื่องใชเปนตัวแทน
ส่ือสารความรูสึกใหเราพบได เชน  การตั้งโองน้ําพรอมกระบวย
ตักน้ําไวหนาบาน  การแยมยิ้มทักทายแขกผูมายืน  จนไดชื่อวา
เปนสยามเมืองยิ้ม  เปนตน 
ตัวอยาง การส่ือความหมายดวยภาษากาย (Body 
language) ที่ใชกันอยูบอย ๆ และมีความหมายคอนขาง
เปนสากลในกลุมงานบริหารที่ผูแสดงออกมาโดยไมรูตัวแต
กําลังครุนคิดและเก็บอารมณไมพึงพอใจไวภายใน ไดแก  รอยยน
บนหนาผาก  การสงเสียงดัง  การดึงผม   เคาะโตะ  เมมริม
ฝปาก   และอื่นๆเปนตน  
การส่ือสารในการทํางาน 
 เ รามักใชการสื่ อสารเมื่ อ เ ราตองปฏิบัติ ใน
หนวยงาน ในหนาที่ตอไปนี้ 
1.การประสานงาน  (Task coordination) 
    2.การแกปญหา (Problem solving) 
     3 .การแบ งป นข าวสารข อ มู ล ( Information 
sharing) 
      4.การขจัดความแยง ( Conflict resolution) 
เครื่องมือส่ือสารที่ใชในการทํางานในองคการมี  2 ชนิด  
ไดแก 
 
ใชภาษา  ไมใชภาษา 
โทรศัพท   ทาทาง 
คูมือการทํางาน  น้ําเสียง 
รายงานการประชุม สีหนา 
คําส่ัง,หนังสือเวียน แววตา 
นิตยสาร ,หนังสือพิมพ  เครื่องแตงกาย 
สุนทรพจน 
การวิ เคราะหการ ส่ือสารสัมพันธดวยจิตวิทยา 
(Transactional Analysis) 
 การสื่อสารคือการมีปฏิสัมพันธระหวางบุคคล 2 
คน  ซึ่งมีความแตกตางกันในดานความตองการทางกาย
และทางใจ ซึ่งที่ไดทําความเขาใจกันมาต้ังแตตอนตนแลว  
ในหัวขอนี้เปนจิตวิทยาการเพื่อการวิเคราะหการสื่อสาร
สัมพันธ  เปนจิตวิทยาที่สงเสริมใหรูจักวิเคราะหการโตตอบ
ของคูสนทนา  ซึ่งคนพบโดยจิตแพทยชื่อ อีริค เบิรน (Eric 
Bern, 1971) ตามแนวคิดนี้  จะทําใหตระหนักรูในการสื่อ
ความในใจลึกๆ จากการตอบโตโดยใชภาษา ทาทางและ
น้ําเสียง   
               สาระสําคัญของการวิเคราะหปฏิ- สัมพันธของ
การสื่อสาร  ก็คือ ความเชื่อวาคนเราทุกคนจะมีบุคลิกภาพ
ที่ประกอบดวยภาวะทางจิต (Ego)  3 สวน  คือ  
วารสารวชิาการศกึษาศาสตร   ปที่ 8 ฉบับที่ 2 เดือนพฤษภาคม - สิงหาคม 2550 
 
15 
          A ยอมาจาก Adult หมายถึงความเปนผูมีภาวะจิตที่
เปนผูใหญ เต็มไปดวยเหตุผล   
          P ยอมาจาก Parent หมายถึงภาวะจิตที่ถูกครอบงํา
ดวยความเปนพอ-แมที่บุคคลนั้นไดมีประสบ การณมาแตวัยเด็ก  
           C ยอมาจาก Child หมายถึงภาวะจิตที่ถูกครอบงําจาก
ชีวิตในวัยเด็กซึ่งจําลองเปนแผนภาพที่ 2 
      เมื่อบุคคลสองฝายตองส่ือสารโตตอบกัน  ทั้งสองฝายจะใช
ภาวะจิตทั้ ง  สามสวนนี้  ในสถานะที่แตกตางกันไปตาม
บุคลิกภาพที่ถูกพัฒนา  ดังภาพ 2 (1)  ปกติแลวการสื่อสาร ระ
หวาบุคคลควรจะใชภาวะจิตแบบ A   ในทั้ง 2 ฝาย จะทําให
การสนทนาสอดคลองและราบรื่น คนหนึ่งถามวา “กี่โมงแลว” 




2(3) คือ ฝายเริ่มตนส่ือดวยการใชภาวะจิต A คือถามวา “กี่โมง
แลว”  แตอีกฝายกลับโตตอบกลับมาโดยใชภาวะจิตแบบ P  
ทํานองตําหนิวา “ทําไมไมซื้อนาฬิกาเสียที”  
 ความเปนจริงของชีวิตประจําวัน เราจะใชการโตตอบ
แบบขัดแยงนี้อยูบอย ๆ ทั้งนี้เราใชความรูสึกและทัศนคติที่เรา
เคยใชอยูเปนนิสัย ที่แฝงอยูกับบุคลิกภาพของเรา ในภาวะพอ 
 
แม หรือผูปกครอง ที่คอยชอบตําหนิ ชี้แนะ ส่ังสอน ฯลฯ  
จะทําใหการสนทนาหยุดลง  เพราะฝายหนึ่งดํารงอยูดวย
เหตุผล แตอีกฝายหนึ่งไมมีเหตุผลเกิดความ ไมสอดคลอง  
ในสถานการณเชนนี้ถาฝายที่ใช A เปล่ียนมาใช C ตอบ
กลับไปวา “ก็ไมมีเงินนี่ นะ” การพูดคุยก็อาจตอเนื่องไป
เรื่อย ๆ  ตามภาวะจิตที่สนองตอบกันแบบพอแมและลูกนั่นเอง 
 ยังมีการโตตอบอีกลักษณะหนึ่งซึ่งเปนลักษณะที่
สําคัญมากในสถานการณทางสังคมที่แอบแฝงไมจริงใจ  
ชนิดที่เรียกวา ปากกับใจไมตรงกัน  หรือบิดเบือนปดบัง 
ความตองการที่แทจริงเอาไว ตามภาพที่ 2(4)  เมื่อฝาย
หนึ่งในที่ประชุมส่ือสารวา “ขอแสดงความคิดเห็นไดไหม” 
ดวยน้ําเสียงที่ออดออน  แตในใจกลับกําลัง “กลัววาเขาจะ
ปฏิเสธ”  อีกฝายไมรูเทาทันก็อาจตอบวา “อืม  พูดออกมา
สิ แตอยาพูดยาวนะ”    การโตตอบแบบแอบแฝงนี้จะใชกัน
ทุกวงการ ที่ใชการเจรจาตอรอง เพื่อผลประโยชน  จะเลน   
“เกมตกเบ็ด”   ลอเหย่ือนี้อยูเสมอ ฝายที่ไมรูเทาทันก็เปน
เหยื่อโดยเฉพาะฝายลูกคามัก จะเปนเหยื่อใหฝายพอคา
แมขายของลดราคาอยูเสมอ เพราะฝายขายมักจะใชคําพูด
ว า  “วั นนี้ เ ป นวั น สุดท ายของการลดราคานะ  . . . .
(หมายความวาถาไมตกลงใจซื้อในวันนี้ก็จะตองซื้อใน
ราคาที่แพงกวา...”)   
แผนภาพ  2  รูปแบบของจิตวิทยาการสื่อสารสัมพันธ 
1 2 
4 3 
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วิ ธี ก า ร ใ ห ค ว า ม ใ ส ใ จ ใ น ก า ร สื่ อ ส า ร สั มพั น ธ  
(STROKE) 
         เราจะพบวาในการติดตอส่ือสารระหวาง บุคคลนั้น 
ทั้งสองฝายตองการความใสใจซึ่งกันและกัน  ปญหาของการ
ส่ือสารที่ไมประสบความสําเร็จ  ไมสามารถสานความ สัมพันธ 
             ทัศนคติตอการดําเนินชีวิต 
ในการตัดสินดําเนินชีวิตของคนเราในสถานการณ
ตอเนื่องไดเกิดจากการใหการใสใจในทางลบ  มากกวา
ทางบวก    อยางไรก็ตาม  การตอบรับไมวาดีหรือราย  ก็ยัง
ดีกวาการสื่อ สารที่ไมมีเสียงตอบรับใดๆ เลย  ลักษณะของ
การตอบรับที่แสดงถึงความใสใจ  เชน  
           1. คิดคํานึงอยูแตในใจตนเอง  (withdrawal stroke) 
ไมแสดงออกใหอีกฝายไดรับทราบความรูสึกของเราวาเรา
รูสึกพึงพอใจหรือไม 
            2. ทําไปตามระเบียบ  ( ritual stroke ) แสดงการ
ตอบรับแบบขอไปทีเปนไปตามระเบียบปฏิบัติ ไมแสดง
ความรูสึกเปนพิเศษแตอยางใด วาดี หรือไมดี 
            3. ถอยทีถอยอาศัยเฉพาะเรื่องที่สนใจ ( pastime 
stroke)  บางครั้งในการสนทนา เราอาจแสดงการใสใจใน
บางประเด็นซึ่งผูพูดจะสังเกตเห็นไดจากปฏิกิริยาทาทางของ
เราเทานั้น 
             4. ลงมือปฏิบัติตามที่ตกลง (activities  stroke) 
บางคนอาจแสดงความใสใจโดยกระทําทันท ี
             5. การเลนเกม (game stroke) ในบางสถานการณการ
ใสใจอาจกระทําโดยแสรงทําเปนสนใจ หรือเจตนาใชคําพูด
ใหเกิดการยอมรับในขอเสนอตาง ๆ ดวยการสื่อสารแบบ
แอบแฝง    




แลวยังตองคํานึงถึงทัศนคติตอชีวิตของผูคนอีกดวย   ซึ่งเรา
สามารถแยกแยะการมองเห็นคุณคาของตนเอง จากทัศน
ชีวิตของแนวคิดจิตวิทยาการสื่อสารสัมพันธได 4 แบบ ดังนี ้
 
    I’m OK – You’re OK                  ฉันดี – คุณก็ดี 
    I’m not-OK – You’re OK          ฉันแย – แตคุณดี 
    I’m OK – You’re not-OK          ฉันดี – แตคุณแย 
    I’m not-OK – You’re not-OK ฉันแย – คุณก็แย 
  ตางๆ แตละคนจะมีทัศนคติตอตัวเองและตอผูอื่น 
ใน แบบใดแบบหนึ่ง ขางบนนี้ ตลอดเวลาเราทราบมาตั้งแต
ตนแลววา ทัศนคติเปนตัวนําทางการแสดงพฤติกรรมของเรา  
เพราะฉะนั้นถาเราคิดวาตนเองดี  ขณะเดียวกันเราก็ มี




ในแงดี  แตถาเรามีทัศนคติในแบบ “I’m not-OK – You’re 
OK” หรือ แบบ “I’m OK – You’re not-OK” เราก็อยู
รวมกับผูอื่นไดยาก เพราะถาคิดวาตัวเราแย –คนอื่นดี หรือ 
ตัวเราดี-คนอื่นแย  ไมวากรณีใด ก็จะเปนปญหาในความ 
สัมพันธระหวางการกระทําของเรา ที่ทําใหผูอื่นไมพอใจ และ
ในทางกลับกัน เราไมพอใจการกระทําของผูอื่น   ถาเปนแบบ 
“ I’m not-OK – You’re not-OK” 
สภาพชีวิตของบุคคลนี้จะหมดหวังทอแทตอโลกโดยสิ้นเชิง 
เพราะไมมีอะไรดีสําหรับเขาเลย ถาเปนคุณ ๆ จะมีชีวิตได
อยางไร เพราะหมายถึงสุขภาพจิตของคุณไมดี อาจตองขอ 
รับคําปรึกษาจากจิตแพทย หรือนักจิตวิทยาโดยดวน  
 
การตระหนักรูใน การส่ือสารในการปฏิบัติงาน    
              แบรดฟอรด และ โกเบอรแมน ((Bradford and 
Guberman, 1978) ไดประยุกตแนวคิด ภาวะจิตแบบ
ผูใหญ (A)  มาเปนหลักในการวิเคราะหสถานการณเพื่อเขา 
ใจผูอื่นตนเองและผูรวมงาน และสามารถตัด สินใจส่ือสารได
อยางมีประสิทธิภาพ  มีรูป แบบการสื่อสาร 4 แบบดวยกันคือ  
         1.แบบควบคุม  คุณสามารถบอกใหคนอื่นทําตามที่
คุณตองการ  ถาคุณรูวาบุคคลนั้นมีความเปน C สูงคือ
ยอมรับคําส่ังจากคุณ  เพราะคุณตองการใหงานสําเร็จ
                                วารสารวชิาการศึกษาศาสตร   ปที่ 8 ฉบับที่ 2 เดือนพฤษภาคม - สิงหาคม 2550 
 
17 
          2.แบบยอมรับ(ฟงความคิดเห็น)  คุณสามารถทํา
ตามที่ผูอื่นตองการใหทํา ถาคุณรูวาบุคคลนั้นมีขอมูลที่คุณ
ตองการ แตมีความเปน C ที่ผิดหวังตองการการยอมรับ
ความเขาใจจาก  P ของคุณอยางยิ่ง  
3.แบบพัฒนา  คุณสามารถรวมกลุมและยอมรับ
ความคิดเห็นซึ่งกันและกัน ถาทั้งคุณและบุคคลนั้นมีความ
เปนA เหมือน ๆ กัน  
        4. แบบปกปอง  คุณสามารถตกลงใจที่จะไมทํา
อะไรเลย  ถาความเปน C และ P ของคุณกําลังขัดแยงกัน   
เปนความรูสึกสองจิตสองใจระหวางสิ่งที่คนอื่นตองการให























สรุป       
            ทานสามารถวิเคราะหหลักการส่ือ สารที่ทานใชใน
การทํางานปจจุบันของทาน  วาทานมักใชวีธีการตัดสินใจ
รูปแบบใดในที่ การประชุม และผลลัพธจะออกมาเปนเชนใด   
ทานจะใชความเปนผูใหญที่มีวุฒิภาวะ (A) หรือใชจิตใต
สํานึกแบบ พอแม ( P)   หรือใชจิตใตสํานึกแบบเด็ก  (C ) 
มากกวากัน  ขณะ เดียวกันทานก็ตองใสใจสังเกตวาผูที่ทาน
กําลังโต ตอบอยูดวยกําลังใช สภาวะจิต P, A, หรือ C  
เหมือนทานหรืออยางไร เขาตอง การการตอบ สนองแบบใด  
เพื่อที่ทานจะไดส่ือสารกลับไปไปไดอยางสอดคลอง  หรือ 
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